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 “Dari Abu Hurairah ra, berkata: Rasulullah saw bersabda: Dan
barangsiapa yang berjalan di atas suatu jalan untuk menuntut ilmu
pengetahuan, Allah akan memudahkan baginya jalan ke surga. (H.R.
Muslim)
 “Kamu sekalian adalah pemimpin dan akan dimintai pertanggung
jawabannya mengenai orang yang dipimpinnya. (H.R. Bukhari Muslim).
 Kegagalan bukan berarti kita tidak mampu, yang penting  kita telah
berbuat untuk mencoba. Kegagalan bukan berarti kita telah kehilangan
segalanya, mungkin belum saatnya kita mendapatkan apa yang kita cari.
Tapi kegagalan hanyalah kesuksesan yang tertunda. Kegagalan bukan
berarti Allah mengabaikan kita, melainkan Allah punya rencana lain
yang lebih indah untuk kita.
Karena hidup adalah perjuangan.
Maka setiap perjuangan membutuhkan pengorbanan
Dan akhir dari pengorbanan adalah kebahagiaan
Yang akan kita gapai.
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ABSTRAK




Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi distribusi yang diterapkan
pada PT. Madubaru Yogyakarta. Dalam hal ini strategi distribusi gula PT. Madubaru
Yogyakarta.
Data diperoleh secara langsung dari staf pemasaran dan sales PT. Madubaru
Yogyakarta. Cara mengumpulkan data menggunakan metode observasi, wawancara,
dan dokumentasi. Analisis data yang digunakan yaitu deskriptif kualitatif.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi distribusi yang diterapkan pada
PT. Madubaru Yogyakarta adalah sebagai berikut: (1) PT. Madubaru Yogyakarta
menggunakan distribusi tidak langsung dengan menggunakan perantara pedagang
besar dan pengecer. (2) PT. Madubaru Yogyakarta menggunakan 2 macam saluran
distribusi. Untuk Gula Kemasan: Pabrik – Toko/Outlet – Konsumen, dan untuk Gula
Bulk (50kg/karung) : Pabrik – Distributor – Grosir – Toko/Outlet – Konsumen.
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1BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Pada era globalisasi sekarang ini, segala sesuatu berjalan dan
berkembang dengan pesat. Sejalan dengan pertumbuhan ekonomi maka dunia
usaha pun berkembang semakin luas, komplek, dan bervariasi. Hal ini
ditunjukan dengan semakin banyaknya barang yang ditawarkan baik untuk
konsumen industri maupun konsumen akhir. Hal ini akan mendorong
tumbuhnya perusahaan yang bergerak dalam bidang ataupun produk sejenis.
Akibat perkembangan tersebut maka dapat menyebabkan adanya persaingan
yang kompetitif antar perusahaan.
Saat ini banyak produk gula dari berbagai perusahaan atau Pabrik Gula
(PG) seluruh Indonesia bermunculan di Daerah Istimewa Yogyakarta. Dalam
menghadapi persaingan perebutan konsumen antar Pabrik Gula (PG), maka
PT. Madubaru Yogyakarta perlu melaksanakan usaha kegiatan pemasaran.
Pemasaran merupakan hal penting bagi suatu perusahaan yang salah satunya
adalah kegiatan distribusi. PT. Madubaru Yogyakarta merupakan satu-satunya
produsen gula di Daerah Istimewa Yogyakarta. Perusahaan ini sudah lama
berdiri sejak tahun 1958. Produk PT. Madubaru yaitu gula label MK 1 kg,
gula label MK 0,5 kg, gula MK polos 1 kg, gula MK polos 0,5 kg, dan gula
2bulk (karungan 50 kg). Dalam kegiatan pemasaran PT. Madubaru Yogyakarta
mengerahkan sales-sales. Nantinya sales-sales tersebut diterjunkan ke
wilayah-wilayah di Daerah Istimewa Yogyakarta untuk mencari toko/outlet
baru untuk menjualkan produk gula PT. Madubaru Yogyakarta. Sales-sales
tersebut bertanggung jawab untuk setiap wilayah pemasaran dan
distribusinya. Tetapi saat ini PT. Madubaru Yogyakarta hanya memiliki sales
berjumlah 5 orang sehingga perluasan pasar dan wilayah distribusinya belum
bisa dilakukan secara maksimal. Sehingga konsumen sulit untuk mendapatkan
produk gula dari PT. Madubaru Yogyakarta.
Saat ini PT. Madubaru Yogyakarta juga hanya mempunyai 5 armada
distribusi yaitu 4 truk box dan 2 truk tronton. Sehingga seringkali pelanggan
yang berada di kabupaten Kulon Progo mengalami keterlambatan pengiriman
gula dari PT. Madubaru Yogyakarta. Hal ini dikarenakan lokasi yang jauh
dari pabrik dan terbatasnya jumlah armada yang dimiliki perusahaan.
Perusahaan juga mempunyai peraturan bahwa pengiriman gula dapat
dilakukan apabila gula mencapai jumlah/order tertentu. Sehingga sering
terjadi keterlambatan pengiriman. Contoh : mobil box dengan kapasitas 2 ton
dapat melakukan pengiriman apabila mobil tersebut mengirim gula minimal
sebanyak 1 ton (untuk mengurangi biaya transportasi). Padahal konsumen
menginginkan barang cepat sampai di tangan dan tersedia setiap saat.
3Sehingga kemungkinan pelanggan akan mencari gula pesaing sebagai
pengganti. Hal ini tentunya akan merugikan perusahaan.
Sebagian besar produsen tidak menjual produknya secara langsung
kepada konsumen akhir. Diantara produsen dan konsumen akhir terdapat
saluran distribusi. Sehingga PT. Madubaru Yogyakarta menggunakan saluran
distribusi atau perantara untuk mempercepat proses pendistribusian produk
agar cepat sampai ke tangan konsumen. Dengan menggunakan saluran
distribusi yang tepat maka perusahaan dapat menyalurkan produknya sampai
ke tangan konsumen dengan lancar karena kesalahan dalam pemakaian
saluran distribusi akan memperlambat penyaluran produk kepada konsumen
yang membutuhkan. Dengan menggunakan strategi distribusi dan saluran
distribusi yang tepat sehingga juga dapat merebut konsumen sebanyak
mungkin dan meningkatnya volume penjualan. Terdapat berbagai macam
saluran distribusi yang dapat digunakan oleh perusahaan. Tetapi, dengan
pemilihan saluran distribusi yang tepat dan efektif maka tujuan perusahaan
pun akan tercapai yaitu dengan meningkatnya volume penjualan. Jika tujuan
perusahaan itu tercapai maka perusahaan dapat bersaing dengan perusahaan
lain dan tetap mampu menjaga kelangsungan hidup perusahaan di masa yang
akan datang. Maka dari itu saluran distribusi merupakan hal yang penting bagi
perusahaan dalam usaha untuk memperlancar arus barang dari produsen ke
konsumen dan meningkatkan volume penjualan. Pada akhirnya akan
4menghasilkan keuntungan maksimal yang diinginkan oleh perusahaan,
sehingga target yang diinginkan oleh perusahaan dapat tercapai.
Dari penjelasan di atas, dapat dilihat betapa pentingnya saluran
distribusi dalam memasarkan produk. Tanpa saluran distribusi, maka produk
tidak akan sampai ketangan konsumen. Distributor-distributor bekerja secara
aktif untuk mengusahakan perpindahan bukan hanya secara fisik tetapi dalam
arti agar barang-barang dapat dibeli oleh konsumen. Adanya saluran distribusi
yang baik maka penyebaran produk serta jangkauan ke daerah pemasaran
semakin luas. Semakin baiknya saluran distribusi yang digunakan oleh
produsen terhadap konsumen, maka akan semakin banyak konsumen yang
dapat direbut. Kesalahan di dalam memilih saluran distribusi dapat
menghambat upaya penyaluran barang yang mengakibatkan kerugian bagi
perusahaan. Karena meskipun barang telah sesuai dengan selera konsumen,
akan tetapi bila saluran distribusinya tidak mempunyai kemampuan atau
terhambat maka selera konsumen akan memudar. Penentuan saluran distribusi
harus mempertimbangkan distribusi yang sesuai dengan kebijakan
perusahaan, untuk itu perusahaan harus melihat saluran yang sesuai dengan
barang yang sedang dijual. Untuk itu perusahaan harus memutuskan segmen
mana yang ingin dilayani dan saluran distribusi mana yang akan digunakan
untuk masing-masing segmen. Berdasarkan uraian di atas, penulis merasa
5tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Strategi Distribusi pada
PT. Madubaru Yogyakarta”.
B. Identifikasi Masalah
Adapun masalah yang dihadapi oleh PT. Madubaru Yogyakarta yaitu:
1. Terbatasnya jumlah sales sehingga perluasan pasar belum bisa
dilakukan secara maksimal.
2. Terbatasnya jumlah armada distribusi PT. Madubaru Yogyakarta.
3. Seringkali pelanggan mengalami keterlambatan pengiriman gula PT.
Madubaru Yogyakarta.
C. Batasan Masalah
Penelitian ini mengingat begitu banyaknya permasalahan yang harus
dipecahkan maka perlu adanya pembatasan masalah. Penelitian ini agar dapat
mencapai sasaran yang diharapkan, permasalahan dibatasi pada “Strategi
Distribusi pada PT. Madubaru Yogyakarta”.
D. Rumusan Masalah
Berdasarkan pembatasan masalah di atas, dapat dirumuskan
permasalahannya adalah “Bagaimana strategi distribusi yang digunakan PT.
Madubaru Yogyakarta?”
6E. Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi distribusi yang
digunakan PT. Madubaru Yogyakarta.
F. Manfaat Penelitian
Manfaat dari penelitian ini adalah :
1. Bagi Penulis
Untuk menambah wawasan dan pengetahuan bagi penulis mengenai
kegiatan-kegiatan pemasaran, terutama tentang pelaksanaan saluran
distribusi serta sebagai sarana bagi penulis dalam menerapkan ilmu yang
telah didapat di perkuliahan dalam keadaan yang sesungguhnya pada
dunia usaha.
2. Bagi PT. Madubaru Yogyakarta
Diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan masukan untuk lebih
meningkatkan strategi distribusi yang digunakan untuk dapat
meningkatkan volume penjualan dalam menghadapi persaingan yang ada.
3. Bagi Universitas Negeri Yogyakarta
Agar dapat dijadikan bahan referensi atau ilmu pengetahuan untuk





“Distribusi merupakan kegiatan pemasaran yang berusaha
memperlancar serta mempermudah penyampaian produk (barang dan jasa)
dari produsen kepada konsumen sehingga penggunaannya sesuai (jenis,
jumlah, harga, tempat, dan waktu) dengan waktu yang diperlukan”.
(Budiarto & Ciptono, 1997:165).
a. Bentuk Distribusi
Distribusi dapat dibedakan menjadi beberapa macam yaitu:
1) Distribusi Langsung
Distribusi langsung adalah suatu sistem penyebaran
produksi secara langsung dari produsen kepada konsumen.
2) Distribusi Tidak Langsung
Distribusi tidak langsung adalah suatu sistem distribusi di
mana konsumen tidak langsung menerima produk-produk
dari produsen.
8b. Fungsi Distribusi
Fungsi distribusi dilakukan oleh badan usaha atau
perorangan sejak pengumpulan barang dengan jalan membelinya
dari produsen untuk disalurkan ke konsumen, berdasarkan hal
tersebut maka fungsi distribusi terbagi atas:
1) Fungsi Pertukaran
Kegiatan pemasaran atau jual beli barang atau jasa yang
meliputi pembelian, penjualan, dan pengambilan resiko.
2) Fungsi Penyediaan Fisik
Berkaitan dengan menyediakan barang dagangan dalam
jumlah yang tepat mencakup masalah pengumpulan,
penyimpanan, pemilahan, dan pengangkutan.
3) Fungsi Penunjang
Merupakan fungsi yang berkaitan dengan upaya
memberikan fasilitas kepada fungsi-fungsi lain agar
kegiatan distribusi dapat berjalan dengan lancar, fungsi ini
meliputi pelayanan, pembelanjaan, penyebaran informasi,
dan koordinasi.
92. Saluran Distribusi
Saluran distribusi adalah “Seperangkat unit organisasi (seperti
produsen, pedagang besar, dan pengecer) yang melaksanakan semua
kegiatan yang diperlukan untuk menyampaikan suatu produk dari penjual
kepada pembeli akhir”. (Guiltinan & Paul, 1994:311).
a. Fungsi Saluran Distribusi
Sebuah saluran pemasaran melaksanakan tugas
memindahkan barang dari produsen ke konsumen. Hal itu
mengatasi kesenjangan waktu, tempat, dan pemilikan yang
memisahkan barang dan jasa dari orang-orang yang membutuhkan
atau menginginkannya.
Kotler (1997:141) Anggota saluran distribusi
melaksanakan sejumlah fungsi utama:
1) Fungsi Informasi
Pengumpulan dan penyebaran informasi riset pemasaran
mengenai pelanggan, pesaing, serta pelaku, dan kekuatan




Pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasif yang
dirancang untuk menarik pelanggan pada penawaran
tersebut.
3) Fungsi Negoisasi
Usaha untuk mencapai persetujuan akhir mengenai harga
dan syarat lain sehingga transfer kepemilikan dapat
dilakukan.
4) Fungsi Pemesanan
Komunikasi dari para angggota saluran pemasaran ke
produsen mengenai minat untuk pembeli.
5) Fungsi Pembiayaan
Perolehan dan pengalokasian dana yang dibutuhkan untuk
membiayai persediaan pada berbagai tingkat saluran
pemasaran.
6) Pengambilan Risiko
Penanggungan risiko yang berhubungan dengan
pelaksanaan fungsi saluran pemasaran digunakan.
7) Pemilikan Fisik
Kesinambungan penyimpanan dan pergerakan produk fisik
dari bahan mentah sampai ke pelanggan akhir.
11
8) Pembayaran
Pembeli membayar tagihannya ke penjual lewat bank dan
institusi keuangan lainnya.
9) Hak Milik
Transfer kepemilikan sebenarnya dari satu oganisasi atau
orang ke oganisasi atau orang yang lain.
b. Tingkat-tingkat Saluran Distribusi
Menurut Kotler (1997:142) tingkat-tingkat saluran
distribusi yang digunakan untuk menyalurkan barang konsumsi
yaitu :
1) Saluran Nol Tingkat (Saluran Pemasaran Langsung)
Terdiri atas suatu perusahaan manufaktur yang menjual
langsung ke pelanggan akhir.
2) Saluran Satu Tingkat
Saluran ini berisi satu perantara penjualan, seperti
pengecer.
3) Saluran Dua Tingkat
Saluran dua tingkat berisi dua perantara. Dalam pasar
barang konsumsi, mereka umumnya adalah pedagang besar
dan pengecer.
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4) Saluran Tiga Tingkat
Saluran ini berisi tiga perantara. Misalnya dalam
industri pengemasan daging, pedagang besar menjual ke
pemborong, yang akan menjualnya ke beberapa pengecer
kecil.
c. Pemilihan Saluran Distribusi
Ada beberapa saluran distribusi yang digunakan
perusahaan menurut Kotler (1997:148) adalah sebagai berikut:
1) Distribusi Eksklusif
Mencakup jumlah perantara yang sangat terbatas yang
menangani barang atau jasa perusahaan. Ini dilakukan bila
produsen ingin mempertahankan pengendalian yang besar
terhadap tingkat jasa dan hasil pelayanan yang ditawarkan
oleh penjual itu. Biasanya strategi ini mencakup perjanjian
eksklusif, yang tidak membolehkan penjual menjual merek-
merek saingan.
2) Distribusi Selektif
Mencakup penggunaan lebih dari beberapa tetapi juga
kurang dari semua perantara yang bersedia menjual produk
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tertentu. Strategi ini digunakan oleh perusahaan mapan dan
perusahaan baru yang berusaha mendapatkan distributor.
Perusahaan tidak perlu menghabiskan tenaganya di banyak
toko, sebaliknya ia dapat mengembangkan hubungan kerja
sama yang baik dengan perantara terpilih dan mengharapkan
usaha penjualan yang lebih baik dari rata-rata. Distribusi
selektif memungkinkan produsen memperoleh cukup banyak
cakupan pasar dengan pengendalian yang lebih besar dan
biaya yang lebih sedikit daripada distribusi intensif.
3) Distribusi Intensif
Dalam strategi distribusi intensif, produsen
menempatkan barang dan jasa di sebanyak mungkin toko. Bila
konsumen sangat membutuhkan kemudahan lokasi, maka
penting sekali untuk menawarkan intensitas distribusi yang
lebih besar. Strategi ini biasanya digunakan untuk produk yang
mudah ditemui (convenience items) seperti produk tembakau,
bensin, sabun, makanan ringan, dan permen karet.
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d. Faktor–faktor yang Mempengaruhi Pemilihan Saluran
Distribusi
Oleh karena saluran distribusi seharusnya ditentukan oleh
pola pembelian konsumen, sifat dan corak pasar merupakan faktor
kunci yang mempengaruhi pemilihan saluran oleh pemimpin
perusahaan. Faktor-faktor pertimbangan lain adalah produk yang
bersangkutan, perantara dan perusahaan itu sendiri. Pada dasarnya,
pada waktu memilih saluran distribusi perusahaan harus
berpedoman pada ukuran 3C yaitu channel control (pengendalian
saluran), market coverage (liputan pasar), dan cost (biaya) yang
cocok dengan taraf pelayanan pembeli.
Dalam rangka memilih saluran distribusi yang akan
digunakan, produsen harus mempertimbangkan berbagai faktor
yang sangat berpengaruh dalam pemilihan saluran distribusi.
Faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan saluran distribusi
menurut (Stanton, 1996:83) sebagai berikut :
1) Pertimbangan pasar
Mungkin hal yang paling jelas yang perlu
dipertimbangkan adalah persoalan apakah dimaksudkan untuk
pasar konsumen  atau untuk pasar industrial. Jika dimaksudkan
untuk para industrial, tentu saja pengecer tidak diikutkan
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dalam saluran distribusi. Dalam hal ini, variabel pasaran yang
perlu dipertimbangkan adalah
a) Jumlah pelanggan potensial.
Dengan adanya pelanggan potensial, yakni
mungkin dapat menjadi pelanggan, dalam jumlah
relatif sedikit, produsen industri dapat menggunakan
tenaga penjualan sendiri untuk menjual langsung
kepada konsumen atau pemakai industrial. Jika
pelanggan berjumlah banyak, produsen agaknya akan
menggunakan jasa perantara. Suatu hal yang sangat
bertalian dengan hal ini adalah jumlah jenis industri
yang berbeda-beda yang menjadi pembeli produk
produsen. Perusahaan yang menjual perlengkapan dan
peralatan pemboran kepada industri minyak, menjual
langsung kepada pemakai. Sebaliknya, produsen kertas
dan hasil kertas, banyak menggunakan jasa-jasa
distributor industrial untuk dapat sampai pada industri
pemakai yang begitu banyak ragamnya.
b) Kondisi geografis pasaran.
Penjualan langsung kepada industri tekstil atau
pakaian jadi dapat terlaksana oleh karena sebagian
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besar pembeli terpusat dibeberapa daerah georafis saja.
Penjual dapat mengadakan cabang-cabang penjualan
dalam pasar-pasar yang berpenduduk padat, akan tetapi
dalam pasar yang penduduknya kurang padat,
digunakan jasa perantara.
c) Besarnya pesanan.
Seorang produsen hasil bahan makanan
biasanya akan menjual langsung kepada rantai toko-
toko bahan makanan karena besarnya pesanan dan
jumlah total transaksi telah membuat saluran ini secara
ekonomis sangat menarik. Akan tetapi, agar mencapai




Nilai satuan mempengaruhi jumlah dana yang
tersedia untuk distribusi. Jadi, makin rendah nilai
satuan, makin panjang pula saluran-saluran distribusi.
Akan tetapi, jika produk dengan nilai rendah dijual
dalam volume besar atau jika dijual bersama dengan
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barang jenis lain sebagai pesanan total menjadi besar,
maka saluran distribusi yang lebih pendek dapat
dipertanggung jawabkan secara ekonomis.
b) Sifat cepat rusak.
Produk yang secara fisik dapat cepat rusak, atau
cepat ketinggalan mode harus segera disalurkan.
Karena biasanya saluran distribusi juga pendek.
c) Sifat teknik produk.
Suatu produk industri yang bersifat teknis tinggi
kebanyakan didistribusikan langsung kepada pemakai
industri. Tenaga penjualan produsen harus banyak
menyediakan jasa penjual dan purna jual, umumnya
pedagang besar tidak dapat melakukan hal ini. Produk
konsumen yang bersifat teknis tinggi merupakan suatu
tantangan besar bagi usaha distribusi oleh
produsennya. Biasanya, produsen tidak dapat menjual
langsung kepada konsumen. Produsen berusaha
sebanyak mungkin kepada pengecer, akan tetapi servis
barang produk itu tetap merupakan masalah.
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3) Pertimbangan Perantara.
a) Jasa-jasa disediakan oleh perantara.
Setiap produsen hendaknya memilih perantara
yang mampu menyediakan jasa-jasa pemasaran yang
tidak dapat disediakan oleh produsen atau tidak dapat
disediakan secara ekonomis.
b) Tersedianya perantara yang dikehendaki.
Mungkin sekali perantara yang dikehendaki
produsen tidak ada. Mereka mungkin sudah menjual
produk pesaing dan tidak ingin menambah jenis barang
lain.
c) Sikap perantara terhadap kebijakan produsen.
Kadangkala jumlah pilihan saluran distribusi
terbatas bagi produsen. Oleh Karena kebijakan
pemasaran tidak dapat diterima oleh golongan
perantara tertentu. Pengecer atau pedagang besar
tertentu umpamanya bersedia menjual suatu produk
hanya jika mereka diberi hak jual tunggal (Exclusive
Franchice) dalam daerah mereka.
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4) Pertimbangan Perusahaan.
a) Sumber-sumber dana keuangan.
Suatu perusahaan yang kuat secara financial
akan kurang membutuhkan perantara dibandingkan
dengan perusahaan yang lemah keuangannya. Suatu
usaha dengan cukup dana keuangan mengadakan
tenaga penjualan sendiri, memberikan kredit atau
menyimpan persediaan barang dalam gudang sendiri.
Perusahaan yang lemah keuangannya akan merasakan
keharusan menggunakan perantara yang menggunakan
jasa-jasa ini.
b) Kemampuan manajemen pilihan.
Saluran dipengaruhi  pengalaman pemasaran
dan kemampuan manajemen perusahaan. Banyak
perusahaan yang tidak mempunyai pengetahuan
pemasaran lebih suka menyerahkan tugas distribusi
kepada perantara.
c) Keinginan hendak menguasai saluran.
Produsen-produsen tertentu akan lebih baik
mengadakan saluran pendek. oleh karena mereka ingin
menguasai atau mengontrol distribusi produk mereka,
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sekalipun biaya saluran distribusi pendek itu lebih
tinggi. Dengan cara mengendalikan saluran distribusi
sendiri, produsen dapat menjalankan promosi yang
lebih giat dan lebih mampu untuk menguasai segarnya
barang dagangan serta penetapan harga eceran.
d) Jasa-jasa yang disediakan oleh penjual.
Seiring keputusan produsen mengenai saluran
distribusi dipengaruhi oleh jasa-jasa pemasaran yang
dapat mereka berikan yang berkaitan dengan jasa-jasa
atau servis yang diminta oleh perantara. Umpamanya
sering rantai toko-toko pengecer tidak akan menjajakan
suatu produk jika belum ada kepastian akan lakunya
barang sebagai hasil kampanye pengiklanan yang gigih
oleh produsen.
e. Alternatif Saluran Distribusi
Dalam pemilihan alternatif saluran distribusi, produsen
harus dapat mengkompromikan beberapa tujuan yang berbeda.
Oleh sebab itu, dapat terjadi adanya penggunaan beberapa saluran
pada saat yang sama.
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Ada dua macam alternatif saluran distribusi yang biasa
dipakai yaitu:
1) Saluran Distribusi Barang Konsumsi
a) Produsen – Konsumen
Merupakan bentuk saluran distribusi yang paling
pendek dan paling sederhana, tanpa menggunakan
perantara. Produsen dapat menjual barang yang
dihasilkannya melalui pos atau langsung mendatangi
rumah konsumen.
b) Produsen – Pengecer – Konsumen
Pengecer langsung melakukan pembelian pada
produsen. Ada pula beberapa produsen yang
mendirikan toko pengecer sehingga dapat langsung
melayani konsumen.
c) Produsen – Pedagang Besar – Pengecer – Konsumen
Saluran distribusi semacam ini banyak digunakan oleh
produsen dan dinamakan sebagai saluran distribusi
tradisional. Produsen hanya melayani penjualan dalam
jumlah besar kepada pedagang besar saja, tidak
menjual kepada pengecer.
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d) Produsen – Agen – Pengecer – Konsumen
Produsen dapat pula memilih agen (agen penjualan
atau agen pabrik) sebagai penyalurnya. Produsen
menjalankan kegiatan perdagangan besar dalam
saluran distribusi yang ada. Sasaran penjualannya
terutama ditujukan kepada para pengecer besar.
e) Produsen – Agen – Pedagang Besar – Pengecer –
Konsumen
Produsen sering menggunakan agen sebagai perantara
untuk menyalurkan barangnya kepada pedagang  yang
kemudian menjualnya kepada toko-toko kecil. Agen
yang terlibat dalam saluran distribusi ini terutama agen
penjualan.
2) Saluran Distribusi Barang Industri
a) Produsen – Pemakai Industri
Saluran distribusi ini dipakai oleh produsen bilamana
transaksi penjualan kepada pemakai industri relatif
cukup besar. Saluran distribusi semacam ini cocok
untuk barang-barang industri seperti: lokomotif, kapal,
pesawat terbang, dan sebagainya.
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b) Produsen – Distributor Industri – Pemakai Industri
Produsen yang dapat menggunakan distributor sebagai
penyalurnya antara lain: produsen bahan bangunan,
produsen alat-alat untuk pembangunan, produsen alat
pendingin udara, dan sebagainya.
c) Produsen – Agen – Pemakai Industri
Biasanya saluran distribusi semacam ini dipakai oleh
produsen yang tidak memiliki departemen pemasaran.
Juga perusahaan yang ingin memperkenalkan barang
baru atau ingin memasuki daerah pemasaran baru.
d) Produsen – Agen – Distributor Industri – Pemakai
Industri
Saluran distribusi ini dapat digunakan oleh perusahaan
dengan pertimbangan antara bahwa unit penjualannya





Desain penelitian yang digunakan dalam penelitian yaitu pendekatan
kualitatif, yaitu pendekatan pemecahan masalah dengan berdasarkan uraian
yang tidak berwujud angka. Pendekatan kualitatif diperoleh antara lain
informasi-informasi mengenai PT. Madubaru Yogyakarta, berupa gambaran
umum PT. Madubaru Yogyakarta meliputi sejarah berdirinya PT. Madubaru
Yogyakarta, struktur organisasi, dan data mengenai strategi distribusi pada
PT. Madubaru Yogyakarta.
B. Lokasi dan Waktu Penelitian
1. Lokasi Penelitian
Penelitian dilaksanakan di PT. Madubaru Yogyakarta yang terletak di
Desa Padokan, Tirtonirmolo, Kasihan, Bantul, Daerah Istimewa
Yogyakarta.
2. Waktu Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan pada tanggal 20 Januari 2014 – 7 Maret
2014.
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C. Subjek dan Objek Penelitian
Penelitian ini mengambil subjek dan objek antara lain:
1. Subjek Penelitian
Subjek dalam penelitian ini adalah staf pemasaran dan sales pada PT.
Madubaru Yogyakarta.
2. Objek Penelitian
Objek yang digunakan dalam penelitian ini adalah data-data yang
diperoleh dari PT. Madubaru Yogyakarta yaitu berhubungan dengan
strategi distribusi.
D. Metode Pengumpulan Data
Data yang dibutuhkan dalam penelitian ini dikumpulkan dengan metode :
1. Observasi (Pengamatan)
Metode observasi adalah cara pengumpulan data dan informasi
dengan cara melakukan pengamatan secara cermat sehingga sesuai
dengan tujuan penelitian. Kegiatan-kegiatan yang berkaitan dengan
distribusi perusahaan dapat diamati melalui metode observasi.
2. Interview (Wawancara)
Wawancara dilakukan dengan cara tanya jawab dengan pihak
perusahaan yaitu manajer dan para staf bagian pemasaran yang
menangani kegiatan distribusi dan beberapa pihak lain yang terlibat
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dengan kegiatan distribusi perusahaan untuk memperoleh data
langsung dari perusahaan.
3. Dokumentasi
Dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data, catatan,
buku, dan laporan-laporan tertulis milik perusahaan yang
terdokumentasi. Metode ini dapat diperoleh data tentang sejarah
berdirinya perusahaan, usaha, dan kegiatan perusahaan, strategi
distribusi yang digunakan perusahaan, serta data lain yang berkaitan
dengan pembahasan penelitian ini.
E. Metode Analisis Data
Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
analisis deskriptif kualitatif. Analisis ini bertujuan untuk mendeskripsikan
atau menggambarkan kondisi yang terjadi sebenarnya secara konkret dan
nyata. Data-data yang diperoleh diuraikan dan dianalisis secara sistematis dan




HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
A. Bentuk dan Sejarah Perusahaan
Pabrik gula yang ada di Daerah Istimewa Yogyakarta sebenarnya sudah
ada sejak jaman Hindia Belanda, pada waktu itu terdapat 17 pabrik gula antara
lain: PG Pandakan, PG Ganjuran, PG Gesikan, PG Kedaton, PG Mlati, PG
Cebongan, dan PG Medari. Semua pabrik gula tersebut diusahakan oleh
pemerintah Hindia Belanda.
Setelah masuknya Jepang ke wilayah Indonesia pada tahun 1942 seluruh
pabrik yang ada dikuasai oleh pemerintah Jepang, Tetapi karena situasi dalam
keadaan perang tidak dapat diusahakan dengan sepenuhnya dari 17 pabrik yang
ada hanya 12 yang pabrik berproduksi. Keadaan seperti ini berlangsung hingga
proklamasi kemerdekaan RI, sejak itu semua pabrik dikuasai kembali oleh
pemerintah RI walaupun semua pabrik dalam keadaan tinggal puing-puing
karena setelah dibumi hanguskan oleh Jepang.
Setelah pemerintahan berjalan normal kembali Sri Sultan
Hamengkubuwono IX memprakarsai kembali pembangunan pabrik gula dengan
tujuan antara lain:
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1. Untuk menampung kembali buruh yang telah kehilangan
pekerjaan.
2. Menambah kesejahteraan dan kemakmuran rakyat.
3. Menambah pendapatan pemerintah pusat dan daerah.
Lokasi pembangunan pabrik gula tersebut berada di Desa Tirtonirmolo,
Kecamatan Kasihan, Kabupaten Bantul, Daerah Istimewa Yogyakarta.
Pembangunan dimulai pada tanggal 14 Juli 1955 dan diresmikan oleh Presiden
Soekarno pada tanggal 29 Juli 1958 sejak itu pabrik gula tersebut mulai
beroperasi.
Status perusahannya adalah Perseroan Terbatas (PT) PT. Madubaru.
saham perusahaan tersebut 75% dibeli oleh Sri Sultan Hamengkubuwono IX
sedangkan 25% saham dimilki oleh Pemerintah RI. Unit-unit usahanya adalah
pabrik gula dan pabrik alkohol spiritus Madukismo. Manajemen perusahaan
dikelola oleh PT. Rajawali Nusantara Indonesia (BUMN di lingkungan DEPKU)
dengan kontrak awal hingga 10 tahun, pada kontrak kedua dilakukan pada
tanggal 1 April 1994 hingga 31 Maret 2004 sekarang PG. Madubaru masih
dikelola oleh PT. Rajawali Nusantara Indonesia, tetapi kepemilikan saham
sekarang 65% dimiliki oleh pihak Sri Sultan Hamengkubuwono X dan 35%
milik pemerintah RI.
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Jenis tebu yang dipakai sebagai bahan baku adalah jenis BZ 132,PS 56,PS
58 dan PS 30 sebelumya bahan baku diusahakan sendiri oleh perusahaan namun
setelah dikeluarkan INPRES NO. 9 Tahun 1975 maka bahan baku disediakan
oleh petani Tebu Rakyat Intesif (TRI). Jumlah tebu yang tersedia saat ini
mencapai sekitar 500.000 ton dengan luas areal tanaman berkisar 6.000-7.000 ha
yang tersebar diwilayah Kabupaten Bantul, Sleman, Kulon Progo, Purworejo,
dan Magelang. Adapun kapasitas tebu yang diolah saat ini adalah sekitar 3500
ton/hari.
Produk utama yang dihasilkan adalah gula SHS (Superior Head Sugar) IA
dengan jumlah produksi berkisar antara 35.000-40.000 ton/tahun. Produk
tersebut sekarang telah diganti dengan Gula Kristal Putih (GKP) I, produk
sampingan yang dihasilkan adalah alkohol murni (kadar 95%) dan spiritus bakar
(kadar 94%).
B. Lokasi Perusahaan
Lokasi pabrik gula dan spiritus Madukismo terletak di jalan yang
dahulunya juga digunakan untuk pabrik gula Padokan, Kelurahan Tirtonirmolo,
Kecamatan Kasihan, Kabupaten Bantul, Provinsi Daerah Istimewa Yogyakarta.
Kurang lebih 5 km disebelah selatan kota Yogyakarta, penentuan ini didasarkan
pada pertimbangan-pertimbangan sebagai berikut :
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1. Bahan Baku
Areal penanaman tebu meliputi Kabupaten Bantul, Sleman, Kulon
Progo, Purworejo, dan Magelang.
2. Transportasi
Lokasi pabrik yang dekat dengan kota sehingga mempermudah
distribusi.
3. Tenaga Kerja
Sebagian besar karyawan PG. Madukismo merupakan karyawan
musiman yang berasal dari penduduk sekitar.
C. Visi, Misi, dan Tujuan Perusahaan
1. Visi
PT. Madubaru menjadi perusahaan Agro Industri yang unggul di
Indonesia dengan petani sebagai mitra sejati.
2. Misi
a. Menghasilkan gula dan etanol yang berkualitas untuk memenuhi
permintaan masyarakat dan industri di Indonesia.
b. Menghasilkan produk dengan memanfaatkan teknologi maju yang
ramah lingkungan, dikelola secara profesional, dan inovatif,
memberikan pelayanan yang prima kepada pelanggan, serta
mengutamakan kemitraan dengan petani.
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c. Mengembangkan produk/bisnis yang mendukung bisnis inti.
d. Menempatkan karyawan dan stake holders lainnya sebagai bagian
terpenting dalam proses penciptaan keunggulan perusahaan dan
pencapaian stake holder values.
3. Tujuan
Menumbuhkembangkan PT. Madubaru melalui :
a. Pertumbuhan profit yang berkelanjutan.
b. Jumlah unit usaha atau jenis produk (product overing) bertambah.
c. Meningkatkan manfaat perusahaan bagi stake holder.
Untuk mencapai tujuan tersebut di atas, PT. Madubaru melaksanakan
kegiatan usaha sebagai berikut :
a. Berusaha dalam bidang perkebunan tebu.
b. Berusaha dalam bidang industri pembuatan gula.
c. Berusaha dalam bidang perdagangan hasil industri gula termasuk
untuk kawasan lokal, maupun ekspor.
D. Struktur Organisasi
PT. Madubaru mempunyai susunan organisasi yang dipimpin oleh
Administratur. Dalam menjalankan tugasnya administratur dibantu oleh kepala-
kepala bagian yang terdiri dari kepala bagian keuangan, umum, tanaman, instalasi
dan pabrikasi. Administrasi juga membawahi staf secara langsung.
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Kepala-kepala bagian membawahi kepala sub bagian dan atau kepala
seksi. Masing-masing kepala seksi membawahi sub seksi, setiap sub bagian dan
seksi mempunyai tugas dan wewenang yang telah ditetapkan oleh direksi.
1. Susunan Pengurus saat ini sebagai berikut :
a. Komisaris Utama : GKR Pembayun
b. Komisaris : Drs. H. Sumargono Kusumodiningrat
: Ir. Agus Purnomo, M.Si
c. Direktur : Ir. Rahmad Edi Cahyono, M.Si






















2. Tugas dan tanggung jawab masing-masing pengurus
Setiap perangkat perusahaan memiliki tugas dan tanggung jawab
masing-masing. Berikut adalah tugas dan tanggung jawab masing-masing:
a. Direktur
Direktur memiliki fungsi sebagai pengelola perusahaan untuk
melaksanakan kebijakan Rapat Umum Pemegang Saham (RUPS).
Berikut ini adalah tugas dari Direktur :
1. Merumuskan tujuan perusahaan.
2. Menetapkan strategi untuk mencapai tujuan perusahaan.
3. Menyusun rencana jangka panjang.
4. Menetapkan kebijakan-kebijakan dan pedoman-pedoman
penyusunan anggaran tahunan.
5. Menetapkan rancangan Rapat Umum Pemegang Saham.
6. Melakukan manajemen yang meliputi keseluruhan kegiatan
termasuk keputusan dan kebijakan yang telah ditetapkan oleh
Dewan Direksi.
7. Bertanggung jawab kepada direksi dan semua faktor produksi.
8. Mengevaluasi hasil kerja pabrik setiap tahunnya.
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b. Satuan Pengawasan Intern (SPI)
Tugas dari Satuan Pengawas Intern adalah sebagai berikut :
1. Melakukan pengawasan melalui kegiatan audit, konsultasi, dan
pembinaan terhadap semua kegiatan dan fungsi organisasi.
2. Melakukan pengawasan atas pihak-pihak yang terkait dengan
perusahaan atas persetujuan Direktur.
3. Melakukan audit investigasi terhadap aspek penuh dan bebas
ke seluruh fungsi, catatan, dokumen, aset, dan karyawan.
4. Melakukan penugasan memiliki aspek penuh dan bebas
keseluruh fungsi, catatan, dokumen, aset, dan karyawan.
5. Mengalokasikan sumber daya dan menentukan lingkup kerja
serta menerapkan teknik-teknik audit.
6. Memperoleh bantuan kerjasama dari personil di unit-unit
perusahaan pada saat melakukan pengawasan juga jasa-jasa
khusus lainnya dari dalam maupun luar perusahaan.
7. Menjadi counterpart bagi auditor eksternal dalam pelaksanaan
tugasnya.
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c. Kepala Bagian Tanaman
Kepala Bagian Tanaman memiliki fungsi untuk membantu General
Manager dalam melaksanakan kebijakan Direksi dalam bidang-bidang
berikut :
1. Penanaman dan penyediaan bibit tebu.
2. Pemasukan areal Tebu Rakyat Intensifikasi (TRI).
3. Penyuluhan teknis penanaman tebu.
4. Rencana tebang dan angkutan tebu.
5. Kegiatan lain yang menyangkut penyediaan supply bahan baku
berupa tebu.
6. Memimpin seksi-seksi yang berada dalam bagiannya guna
mencapai tujuan dan sasaran yang ditetapkan perusahaan.
d. Kepala Bagian Instalasi
Tugas dari Kepala Bagian Instalasi adalah sebagai berikut:
1. Bertanggung jawab kepada Direktur di bidang instalasi atau
mesin.
2. Mengkoordinir dan memimpin semua kegiatan di bidang
instalasi.
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3. Meningkatkan efisiensi kerja alat produksi untuk kelangsungan
proses.
e. Kepala Bagian Pabrikasi
Tugas dari Kepala Bagian Pabrikasi adalah sebagai berikut:
1. Bertanggung jawab kepada Direktur di bidang pabrikasi.
2. Mengkoordinir dan memimpin semua kegiatan di bagian
pabrikasi.
3. Meningkatkan efisiensi proses dan menjaga kualitas produk
(gula).
f. Kepala Bagian Pemasaran
Tugas dari Kepala Bagian Pemasaran adalah sebagai berikut:
1. Menyusun strategi pemasaran.
2. Mengusahakan pengembangan pasar untuk produk-produk PT.
Madu Baru.
3. Mengadakan perbaikan sistem pemasaran.
4. Menilai prestasi kerja staff pemasaran.
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5. Merencanakan dan mengawasi pengiriman barang dan proses
penagihan.
g. Kepala Bagian Akuntasi dan Keuangan
Tugas Kepala Bagian Akuntansi dan Keuangan adalah sebagai berikut:
1. Bertanggung jawab di bagian tata usaha, keuangan, dan
pengadaan barang perusahaan.
2. Mengkoordinir dan memimpin kegiatan di bidang keuangan,
anggaran, biaya produksi, kegiatan pembelian dan penjualan.
3. Mengkoordinir administrasi tebu rakyat dan timbangan tebu.
4. Mengawasi hasil produksi di gudang gula.
h. Kepala Bagian Sumber Daya Manusia (SDM) dan Umum
Tugas Kepala Bagian Sumber Daya Manusia dan Umum adalah
sebagai berikut:
1. Bertanggung jawab di bagian tata usaha dan personalia.
2. Mengkoordinasi dan memimpin kegiatan pengolahan tenaga
kerja dan kesehatan karyawan.
3. Mengkoordinir kegiatan pendidikan bagi karyawan.
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4. Bertanggung jawab pada kegiatan-kegiatan umum, seperti
pengaturan dan penggunaan kendaraan dan koordinasi
keamanan perusahaan.
i. Kepala Bagian Pabrik Spiritus/Alkohol
Tugas dari Kepala Bagian Pabrik Spiritus/Alkohol adalah sebagai
berikut:
1. Mengkoordinir kegiatan produksi spiritus dan alkohol.
2. Melakukan evaluasi terhadap konsentrasi spiritus dan alkohol
yang diinginkan pasar.
E. Tenaga Kerja, Jam Kerja, dan Fasilitas Kesejahteraan
1. Tenaga Kerja
Dalam jangka waktu 1 tahun, PT. Madubaru mempunyai ativitas
giling (produksi) rata-rata selama 5 bulan. Hal ini menyebabkan para
karyawan harus dibagi menjadi 2 bagian, yaitu karyawan musim giling dan
karyawan luar musim giling.
Menurut perjanjian kerja, buruh atau karyawan PT. Madubaru dibagi atas :
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a. Karyawan Luar Musim Giling :
1) Pegawai Non CAO (Staf)
Karyawan staf diikat dengan perjanjian kerja secara perorangan,
statusnya adalah pegawai tetap. Pegawai staf dibagi menjadi 2
yaitu :
a) Pimpinan Tata Usaha (Pimpinan, Kepala Bagian TKU).
b) Pabrik (Kabag pabrik, Employee pabrik, Masinis I, II, dan
III).
2) Karyawan Ex CAO (Tetap)
Karyawan diikat oleh suatu perjanjian secarta kolektif dan
statusnya hampir sama dengan pegawai non CAO (staf).
b. Karyawan Musim Giling
1) Pegawai Musiman (Kontrak)
Karyawan diikat dengan suatu perjanjian khusus dengan
syarat-syarat tertentu dan statusnya adalah tidak tetap. Karyawan
bekerja hanya pada saat musim giling, jumlahnya tidak tetap,
tergantung kebutuhan produksi yang dilaksanakan.
2) Pegawai Borongan
Dalam hal ini diatur dengan perjanjian khusus dengan
syarat-syarat tertentu dan statusnya tidak tetap. Karyawan bekerja
apabila perusahaan memerlukan tenaga mereka. Tetapi jika tidak
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diperlukan dapat diberhentikan sewaktu-waktu dan boleh melamar
lagi jika perusahaan membutuhkan.
2. Jam Kerja
PT. Madubaru memberlakukan jam kerja. Ada 2 macam jam kerja karyawan.
a. Untuk bagian bukan pabrik
Senin – Kamis
Jam kerja 06.30 – 11.30
Jam istirahat 11.30 – 12.30
Jam kerja 13.00 – 15.00
Jumat – Sabtu
Jam kerja 06.30 – 11.30
Minggu dan hari besar lainnya libur
b. Untuk karyawan dalam pabrik
Shift I jam kerja 06.00 – 13.45
Shift II jam kerja 14.00 – 21.45
Shift III jam kerja 22.00 – 05.45
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Pada musim giling, PG. Madukismo beroperasi selama 24 jam dengan
pembagian tiga shift kerja untuk karyawan bagian pabrikasi.
Tabel 1. Pembagian Jam Kerja Khusus Mandor untuk tiap shift
Jadwal jam kerja khusus
Mandor Shift
Jam Mulai Jam Selesai
Pagi 05.30 WIB 13.30 WIB
Siang 13.30 WIB 21.30 WIB
Malam 21.30 WIB 05.30 WIB
3. Fasilitas untuk Kesejahteraan Karyawan
a. Fasilitas Pengobatan dan Perawatan
Untuk karyawan staf beserta keluarganya (istri/suami dan anak), biaya
pengobatan ditanggung sepenuhnya oleh perusahaan, dan diberi
keistimewaan tersendiri.
Untuk karyawan tetap (biasa) diberi pelayanan yang sama dengan
karyawan staf, namun tidak ada hak-hak istimewa, untuk karyawan
kontrak kerja musiman, diberikan hanya untuk dirinya sendiri selama
menjalankan tugas kerjanya.
b. Fasilitas Perumahan
Pemberian rumah dinas berdasarkan kebijaksanaan pimpinan
perusahaan, diberikan kepada staf dan karyawan tetap dengan ketentuan
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didiami selama menjalankan tugas (dinas) dan segera dikembalikan jika
telah memasuki masa pensiun.
c. Pendidikan dan Pengajaran
PT. Madubaru memiliki sekolah (Taman Kanak-kanak) yang
diperlukan anak-anak para karyawan yang dikelola dan dibina oleh
perusahaan.
d. Pakaian Dinas
Untuk karyawan staf dan karyawan tetap diberikan pakaian dinas
untuk tiap tahunnya dengan jumlah tertentu, sedangkan untuk karyawan
operator produksi mendapatkan pakaian berupa kaos seragam tiap tahun
namun tidak tentu.
e. Pensiun
Yang berhak mendapatkan pensiunan adalah karyawan tetap (Staf dan
Ex CAO) yang besarnya diatur oleh peraturan khusus dengan dasar
pemberian uang pensiun jika berusia di atas 50 tahun, dan sudah bekerja
untuk perusahaan sedikitnya 20 tahun.
f. Fasilitas Lain
Fasilitas yang lain berupa adanya angkutan bus sekolah khusus untuk
anak-anak karyawan PT. Madubaru, rekreasi bagi keluarga dalam tiap
tahun, jatah susu, jatah pembelian gula sebesar harga pokok dengan
jumlah yang dibatasi.
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F. Strategi Distribusi PT. Madubaru Yogyakarta
1. Strategi Distribusi yang digunakan PT. Madubaru Yogyakarta
PT. Madubaru Yogyakarta dalam menjual produk yang dihasilkan
menggunakan distribusi tidak langsung dengan menggunakan perantara
pedagang besar dan pengecer. Strategi distribusi ini digunakan agar produk
yang dihasilkan cepat sampai di tangan konsumen, sehingga kebutuhan
konsumen akan gula cepat terpenuhi.
2. Saluran Distribusi yang digunakan PT. Madubaru Yogyakarta
Untuk lebih mengetahui sistem pendistribusian produk gula ke
konsumen, lihat skema berikut ini :
Gambar 2 : Skema Saluran Distribusi Gula PT. Madubaru Yogyakarta









Gambar 3 : Skema Saluran Distribusi Gula Kemasan PT. Madubaru Yogyakarta
Sumber : PT. Madubaru Yogyakarta
Proses pelaksanaan saluran distribusi di atas digunakan PT. Madubaru
Yogyakarta khusus produk gula kemasan untuk memenuhi kebutuhan
toko/outlet.
b. Gula Bulk (50kg/karung)
Gambar 4 : Skema Saluran Distribusi Gula Bulk PT. Madubaru Yogyakarta
Sumber : PT. Madubaru Yogyakarta
Produk Gula Bulk (karungan 50 kg) dari PT. Madubaru dipasarkan
kepada para pedagang besar/distributor. Untuk gula bulk/curah, pihak
pemasaran dan pembeli dapat melakukan tawar-menawar terlebih dahulu.
Pabrik Toko/Outlet Konsumen
Pabrik Distributor Grosir Toko/Outlet Konsumen
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Setelah diperoleh kesepakatan harga, selanjutnya dibuat kontrak jual-beli
gula, kemudian setelah persyaratan kontrak saling terpenuhi, gula dapat
diambil sendiri oleh pembeli atau dikirim oleh PT. Madubaru.
3. Keuntungan dari penggunaan saluran distribusi tidak langsung antara
lain:
a. Penetrasi pasar cepat sehingga volume penjualan perusahaan
meningkat. Meningkatnya volume penjualan sekaligus dapat
menghasilkan keuntungan yang besar bagi perusahaan.
b. Daya serap konsumen tinggi, sehingga secara tidak langsung
berpengaruh terhadap brand image perusahaan.
c. Perusahaan dapat memonitor penyalur per wilayah dengan jelas,
selain itu target penjualan per wilayah juga di monitor dengan cepat.
d. Dengan digunakannya perantara dapat membantu perusahaan dalam
mencari kegiatan promosi.
e. Konsumen akan cepat terpenuhi, karena berada pada tempat penyalur.
Konsumen tidak perlu datang ke perusahaan kalau ingin membeli
produk gula tersebut.
Kelemahan saluran distribusi tidak langsung ini adalah harga gula
menjadi lebih mahal karena ada unsur laba yang diambil oleh perantara.
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4. Faktor–faktor yang mempengaruhi pemilihan saluran distribusi PT.
Madubaru Yogyakarta
a. Distribusi Intensif
PT. Madubaru Yogyakarta berusaha menempatkan produk gula
MK di sebanyak mungkin toko/outlet. Sehingga konsumen lebih mudah
mendapatkan produk gula MK.
b. Pertimbangan perusahaan
1) Sumber-sumber dana keuangan.
PT. Madubaru Yogyakarta harus menggunakan perantara karena
perusahaan lemah secara keuangannya. Perusahaan kekurangan
dana untuk pemasaran langsung kepada konsumen
5. Sistem Pemesanan dan Penjualan
Pembelian/pemesanan gula pasir di PT. Madubaru dapat menggunakan
beberapa cara, antara lain :
a. Konsumen/pembeli datang langsung ke pabrik (ke bagian pemasaran).
b. Pembelian lewat telepon, email atau sms.
c. Pembelian melalui sales.
Pembeli yang akan membeli gula pasir di PT. Madubaru harus
membuat Purchase Order, yaitu surat yang berisi permintaan/pembelian
sejumlah gula pasir. Untuk pembelian yang dilakukan melalui telepon,
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Purchase Order (PO) dapat dikirim melalui email atau fax. Purchase Order
yang kuantumnya melebihi 1.000 kg perlu dilengkapi dengan  kontrak (Sales
Contract).
6. Biaya Distribusi
Dalam pemasaran gula pasir ke konsumen perlu dihitung biaya angkut
gula sehingga biaya-biaya tersebut dapat digunakan dalam penentuan harga
jual gula. Gula pasir yang dikirim oleh PT. Madubaru mempunyai Lead Time
atau waktu tunggu. Hal ini dikarenakan PG mempunyai aturan bahwa
pengiriman gula dapat dilakukan apabila gula mencapai jumlah/order tertentu.
Sehingga sering terjadi keterlambatan pengiriman. Contoh : mobil box dengan
kapasitas 2 ton dapat melakukan pengiriman apabila mobil tersebut mengirim
gula minimal sebanyak 1 ton (untuk mengurangi biaya transportasi). Apabila
gula dikirim oleh PG, pada radius <30 km, PT. Madubaru tidak mengenakan
biaya transportasi, sedangkan pada radius >30km, PT. Madubaru mengenakan
biaya transportasi. Pengiriman paling jauh Jawa Barat (Cirebon), dan
pengiriman jauh Jawa Timur (Madiun).
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Tabel 2. Biaya distribusi
No Kota Tujuan Minimal Order Rp/Kg
1. Kebumen 2,5 ton 100
2. Klaten dan Magelang 1,5 ton 75
3. Ngawi 2,5 ton 75
4. Purwokerto 3 ton 100
5. Purworejo 2 ton 75
6. Semarang, Ambarawa, dan
Salatiga
3 ton 100
7. Solo 3 ton 75
8. Wonosari 1,25 ton 100
9. Wonosobo 3 ton 100
Kebijakan minimal order mempunyai dampak terjadinya kelangkaan
gula MK dari PT. Madubaru Yogyakarta. Pelanggan kecewa karena terjadinya
keterlambatan pengiriman. Hal tersebut dikarenakan perusahaan mempunyai
aturan bahwa pengiriman gula dapat dilakukan apabila gula mencapai
jumlah/order tertentu. Sehingga pelanggan mencari gula pesaing sebagai
pengganti. Hal ini tentunya akan merugikan perusahaan jika tidak segera
dicarikan solusinya.
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Biaya operasional pengiriman gula kemasan kiloan
Dengan rincian sebagai berikut :
a. Biaya tenaga bongkar muatan
b. Biaya tenaga bongkar muatan gula tukar guling
c. Biaya operasional pengiriman
d. Parkir, masuk tol, ijin jalan
7. Prosedur Pengiriman
a. Sales meneliti kebenaran Purchase Order.
b. Sales  menginput data untuk membuat Surat Delivery Order.
Delivery Order (4 lembar) :
1) Lembar 1 Faktur Penjualan untuk bagian akuntansi dan bagian
penagihan).
2) Lembar 2 untuk ATR.
3) Lembar 3 untuk Gudang gula.
4) Lembar 4 untuk UPGK (Unit Pengemasan Gula Kemasan).
c. Sales ke ATR untuk menyerahkan lembar ke 2 Delivery Order.
d. Sales ke Gudang 1 untuk menyerahkan lembar ke 3.
e. Sales beserta armada ke Gudang Gula Kemasan untuk menyerahkan
lembar ke 4 dan mengambil gula kemasan yang akan didistribusikan.
f. Sales beserta armada ke penimbangan.
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g. Sales beserta armada ke pos satpam untuk membuat Surat Jalan
Keluar.
h. Sales beserta armada mendistribusikan ke toko/outlet.
i. Sales meminta tanda tangan terima pada pihak pemesan gula.
8. Dokumen-dokumen Distribusi








c. Delivery Order (4 lembar).
1) Lembar 1 Faktur Penjualan untuk bagian akuntansi dan bagian
penagihan).
2) Lembar 2 untuk ATR.
3) Lembar 3 untuk Gudang gula.




9. Nama Sales dan Wilayah Distribusinya
PT. Madubaru Yogyakarta mengerahkan sales-sales. Nantinya sales-
sales tersebut diterjunkan ke wilayah-wilayah di Daerah Istimewa Yogyakarta
untuk mencari toko/outlet baru untuk menjualkan produk gula PT. Madubaru.
Sales-sales tersebut mencari pelanggan baru di pedesaan dan di perkotaan.
Berikut sales yang dimiliki oleh PT. Madubaru Yogyakarta yang
berperan sebagai pendistribusi untuk setiap wilayah yaitu:
Tabel 3. Nama sales dan wilayah distribusinya
No Nama Sales Wilayah
1. Andi Kota Yogyakarta
2. Putu Kota Yogyakarta dan Sleman
3. Nur Hidayat Bantul
4. Darmaji Kulon Progo
5. Rendra Gunung Kidul
Dengan penggunaan sales-sales di setiap wilayah tersebut, PT.
Madubaru Yogyakarta ingin mencapai target penjualan. Setiap sales diberi
target penjualan sebesar 13 ton/bulan.
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10. Prosedur Penentuan Perantara
PT. Madubaru Yogyakarta dalam menjalin kerjasama dengan toko
atau outlet yang akan menjadi mitra bisnisnya melakukan seleksi yaitu :
a. Survey Awal Penjualan
Pada tahap pertama ini perusahaan akan melakukan survey
penjualan pada toko atau outlet yang akan menjadi mitra bisnisnya.
Survey ini digunakan untuk mengetahui bagaimana tingkat penjualan
toko tersebut karena ini akan mempengaruhi kerjasama mereka.
b. Riset Pemasaran
Perusahaan setelah melakukan survey penjualan, melakukan
riset pemasaran yang digunakan untuk mengetahui bagaimana
potensial toko tersebut, daya beli masyarakat serta kapasitas yang
dimiliki perusahaan untuk mensuplai barang ke toko tersebut.
11. Kontrak Outlet
Syarat-syarat dan ketentuan umum kontrak outlet :
a. Pembeli wajib menyerahkan foto copy:
1) KTP
2) NPWP (Khusus yang berstatus PKP)
b. Barang berupa gula pasir kemasan 1 kg dan ½ kg produksi PT. Madubaru.
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c. Harga gula pasir yang diperjual belikan dapat berubah-ubah sewaktu-
waktu.
d. Apabila pembeli terlambat melakukan pembayaran maka pembeli
dikenakan denda sebesar 1,5% (satu setengah persen) per bulan, yang
dihitung secara harian keterlambatannya.
e. Pembeli menjamin Wilayah/Objek/Outlet/Pengiriman gula ini tidak
ditujukan kepada outlet yang telah menjadi tujuan distribusi gula langsung
dari PT. Madubaru.
f. Masa berlakunya perjanjian adalah 1 (satu) tahun sejak ditanda tanganinya
perjanjian ini.
g. Pembayaran melalui bank dapat ditransfer ke:
BCA Cab. KATAMSO, YOGYAKARTA,
No. Rek: 445-049-6761
a/n PT. Madubaru
h. Untuk pemesanan gula kemasan melebihi 1 (satu) ton, pembeli
menyatakan menyanggupi dapat memberikan jaminan/bank garansi senilai
minimal jumlah pesanan.
12. Kontrak Distributor Gula Bulk (50 kg)
Syarat-syarat dan ketentuan umum kontrak outlet :
a. Pembeli datang sendiri ke pabrik (ke bagian pemasaran).
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b. Pembeli wajib menyerahkan foto copy:
1) KTP
2) NPWP (Khusus yang berstatus PKP)
c. Minimal order 5 ton.
d. Barang berupa gula pasir 50 kg/karung produksi PT. Madubaru.
e. Harga gula pasir yang diperjual belikan dapat berubah-ubah sewaktu-
waktu.
f. Pembayaran cash.
g. Barang harus sudah habis dalam waktu 15 hari.
h. Gula dapat diambil sendiri oleh pembeli atau dikirim oleh PT.
Madubaru.
13. Pengambilan Resiko
Apabila gula yang dikirim Pabrik ke pelanggan kemasan gula ada
yang rusak dan gula tercecer, maka pelanggan akan melakukan “Tukar
Giling” (Penukaran). Artinya perusahaan akan menggantinya sesuai berat gula




Berikut armada truk yang dimiliki oleh PT. Madubaru Yogyakarta
yang digunakan untuk pendistribusian gula sebagai berikut:
Tabel 4. Armada Truk
No Jenis Tipe Kapasitas Jumlah
1. Truk Box
(untuk gula kemasan)
L300 1 – 1,5 Ton 1 unit
PS 3 – 3,5 Ton 2 unit
HD 5 – 7 Ton 1 unit
2. Truk Bak Terbuka
(untuk gula karungan 50kg)
Tronton > 10 Ton 2 unit
15. Kendala-kendala yang dihadapi oleh  PT. Madubaru Yogyakarta dalam
mendistribusikan produknya
Proses pendistribusian produk yang dilakukan oleh PT. Madubaru
Yogyakarta masih menemui beberapa kendala, sehingga pelaksanaan
distribusi produk ke konsumen menjadi kurang optimal. Kendala tersebut ada
pada bagian gudang gula kemasan, ketepatan waktu pengiriman produk
pesanan sampai ke pemesan dan armada pengiriman.
Pada gudang kendalanya penumpukan karung yang berisikan 25
kemasan jika ditumpuk berlebihan dan jangka waktu yang lama
mengakibatkan jebolnya kemasan. Sehingga mengurangi kepuasan konsumen.
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Kendala ketepatan waktu pengiriman yaitu gula pasir yang dikirim
oleh PG mempunyai Lead Time atau waktu tunggu. Hal ini dikarenakan PG
mempunyai aturan bahwa pengiriman gula dapat dilakukan apabila gula
mencapai jumlah/order tertentu. Contoh : mobil box dengan kapasitas 2 ton
dapat melakukan pengiriman apabila mobil tersebut mengirim gula minimal
sebanyak 1 ton (untuk mengurangi biaya transportasi). Sehingga terjadi
keterlambatan produk pesanan sampai ke tangan konsumen.
Kendala lain yang ditemui dalam pendistribusian produk adalah
masalah armada yang digunakan. Armada tersebut mengalami gangguan
teknis dan karena sesuatu hal misalnya ban kempes, kecelakaan, dan lain-lain.






Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan mengenai Strategi
Distribusi pada PT. Madubaru Yogyakarta, maka dapat ditarik
kesimpulan:
1. Strategi Distribusi yang digunakan PT. Madubaru Yogyakarta
PT. Madubaru Yogyakarta dalam menjual produk yang
dihasilkan menggunakan distribusi tidak langsung. Strategi distribusi
ini digunakan agar produk yang dihasilkan cepat sampai di tangan
konsumen, sehingga kebutuhan konsumen akan gula cepat terpenuhi.
2. Saluran Distribusi yang digunakan PT. Madubaru Yogyakarta yaitu :
a. Gula Kemasan
Pabrik – Toko/Outlet – Konsumen
Proses pelaksanaan saluran distribusi di atas digunakan
PT. Madubaru Yogyakarta khusus produk gula kemasan untuk
memenuhi kebutuhan toko/outlet.
b. Gula Bulk (50kg/karung)
Pabrik – Distributor – Grosir – Toko/Outlet – Konsumen
Produk Gula Bulk (karungan 50 kg) dari PT. Madubaru
dipasarkan kepada para pedagang besar/distributor. Untuk gula
bulk/curah, pihak pemasaran dan pembeli dapat melakukan
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tawar-menawar terlebih dahulu. Setelah diperoleh kesepakatan
harga, selanjutnya dibuat kontrak jual-beli gula, kemudian
setelah persyaratan kontrak saling terpenuhi, gula dapat diambil
sendiri oleh pembeli atau dikirim oleh PT. Madubaru.
B. Saran
Berdasarkan kesimpulan yang telah disebutkan di atas, maka saran
yang dapat disampaikan kepada PT. Madubaru Yogyakarta adalah:
1. PT. Madubaru Yogyakarta harus tetap menggunakan strategi distribusi
tidak langsung yang saat ini diterapkan agar dapat mencapai volume
penjualan yang ditargetkan perusahaan dan agar produk yang
dihasilkan cepat sampai ditangan konsumen, sehingga kebutuhan
konsumen akan gula cepat terpenuhi.
2. PT. Madubaru Yogyakarta diharapkan tetap menggunakan 2 macam
saluran distribusi. Kemudian juga PT. Madubaru harus menambah
jumlah sales sehingga perluasan pangsa pasar dapat terlaksana secara
maksimal dan volume penjualan meningkat. PT. Madubaru diharapkan
juga jumlah armada distribusi dan meninjau kembali kebijakan
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LAMPIRAN
A. Produk Gula Pasir PT. Madubaru Yogyakarta
B. Armada Truk Distribusi











